
Si vous souhaitez recruter un "growth", ne le jugez pas sur ces idées (c'est facile d'en avoir), jugez-le là-dessus.
Le challenge, c'es savoir exploiter ses idées et en tirer des apprentissages. Pour ça chez Bulldozer on utilise le
"Growth Process" et ça se divise en 4 étapes :
1️⃣ Génération des hypothèses
Vous pouvez avoir des convictions fortes, tant que la data n'a rien validé, ça reste des hypothèses. Notez-les
toutes, sans vous limiter.
Conseil : commencer par vos hypothèses de CTVP.
2️⃣ Priorisation des hypothèses
Il existe plein de méthodes pour ça, la plus souvent utilisé étant la I.C.E. Perso je fonctionne beaucoup au "gut
feeling", pas besoin d'un framework pour savoir que LinkedIn a plus de potentiel que Tiktok en B2B…
3️⃣ Expérimentations
C'est le moment de confronter vos idées au marché. Il va falloir produire et lancer vos ads/landing/emails… peu
importe.
4️⃣ Analyses
Est-ce que ça a fonctionné ? Pourquoi ? C'est en répondant à cette deuxième question qu'on fait de nouvelles
hypothèses et qu'on repart pour un tour ♻
Conseil : ayez en tête la métric que vous souhaitez optimiser avant vos tests.
Faites ce process en continu format "sprints" idéalement - et vous trouverez de la performance à coup sur (sauf si
vous n'avez pas de PMF mais ça reste utile de le savoir !).
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